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   Saat ini media informasi bukan lagi menjadi monopoli dalam dunia 
sekuler saja seperti hiburan dan dunia bisnis saja tetapi saat ini media informasi 
juga mulai berkembang dan sudah berkembang di dunia religius, dalam hal ini 
adalah dunia media informasi gereja dan pelayanannya,  hal inilah yang 
mendorong Gereja Bethany mengeluarkan media informasi gereja berupa 
tabloid BETHANY. Suatu produk yang ditawarkan ke konsumen oleh 
perusahaan akan bertahan di pasaran jika atribut dari produk tersebut diterima, 
atribut produk adalah suatu komponen yang merupakan sifat-sifat dari sebuah 
produk dan dikomunikasikan oleh atribut produk yang meliputi dari kualitas, 
fitur dan desain dari produk.  
   Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh secara 
simultan dan parsial variabel kualitas (X1), fitur produk (X2) dan desain produk 
(X3) terhadap keputusan membeli (Y). Teknik pengambilan sampel ini 
menggunakan purposive sampling adalah elemen populasi yang dipilih sebagai 
sampel dibatasi pada elemen-elemen yang dapat memberika informasi 
berdasarkan pertimbangan tersebut. Jumlah sampel yang diambil adalah 100 
responden yang merupakan jemaat Gereja Bethany jalan Manyarrejo yang 
pernah membeli tabloid BETHANY.  
           Teknik analisis data dilakukan dengan menggunakan teknik analisis 
regresi linier berganda dengan 3 prediktor. Untuk mengetahui pengaruh secara 
simultan digunakan uji F, secara parsial uji t. Dari hasil yang diperoleh secara 
simultan variabel kualitas (X1), fitur (X2) dan desain (X3) secara signifikan 
berepngaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) dimana dibuktikan 
dengan hasil F hitung lebih besar dari F tabel (F hitung  19,185 > F tabel  2,72 ) 
dengan persamaan regresi  Y = 3,379 + 0,192  X1 +  0,462 X2 + 0,137 X3. 
Sedangkan berdasarkan hasil analisis secara parsial dengan uji t diketahui 
variabel kualitas produk (X1) (t-hitung sebesar 1,516 < t tabel sebesar 1,990), 
variabel fitur produk (X2) (t-hitung sebesar 4,090 > t tabel sebesar 1,990), 
variabel desain produk ( X3) (t-hitung sebesar 1,318 < t tabel sebesar 1,990). 
Secara parsial hanya variabel fitur produk (X2) saja yang berpengaruh secara 






1.1 latar belakang 
   Saat ini media informasi bukan lagi menjadi monopoli dalam dunia 
sekuler saja seperti hiburan dan dunia bisnis saja tetapi saat ini media informasi 
juga mulai berkembang dan sudah berkembang di dunia religius, dalam hal ini 
adalah dunia media informasi gereja dan pelayanannya,  hal inilah yang 
mendorong beberapa gereja mengeluarkan media informasi gereja mereka 
dengan berbagai sarana seperti majalah, tabloid atau buku-buku agama sehingga 
bukan hanya di dunia bisnis dan hiburan saja terdapat persaingan produk media. 
   Setiap organisasi ( baik profit maupun non profit ) didirikan dengan 
tujuan tertentu. Diantaranya meraih laba, mendapatkan pangsa pasar spesifik, 
mempertahankan eksistensi, meraih tingkat penjualan tertentu, mencapai tingkat 
pertumbuhan tertentu, memberikan pelayanan sosial, dan sebagainya. Dalam 
rangka merealisasikan tujuan tersebut, organisasi atau produsen berupaya 
menghasilkan suatu produk yang kemudian ditawarkan kepada pasar individual 
maupun organisasional.   
   Dalam lingkungan persaingan produk yang semakin ketat dengan 
masuknya produk-produk inovative ke pasaran yang mana terdapat kondisi 
pasar yang jenuh untuk produk-produk, di sisi lain usaha untuk mengelola 
loyalitas konsumen menjadi tantangan yang tidak mudah, konsumen memiliki 
beraneka ragam kebutuhan dan keinginan yang dapat dipenuhi dengan 
mengonsumsi produk tertentu. Tetapi, keterbatasan daya beli dan kesediaan 
untuk membeli membuat tidak semua kebutuhan dan keinginan bisa 
direalisasikan . oleh sebab itu, konsumen biasanya membuat skala prioritas dan 
berusaha mencari dan membeli produk yang dinilai paling sesuai dan 
memuaskan, meningkatnya pembelian konsumen akan mampu meningkatkan 
daya saing perusahaan tersebut terhadap perusahaan pesaing, tetapi dalam hal ini 
organisasi gereja hanya memilki tujuan sosial yaitu untuk melayani secara 
rohani. Jika organisasi ingin mencapai tujuannya maka Salah satu caranya 
adalah pemasar membedakan produknya dengan pesaing dengan menyediakan 
atribut produk yang unik oleh karena itu penting bagi pemasar untuk mengetahui 
sejauh manakah atribut produknya mampu menarik konsumen untuk 
membelinya. 
   Suatu produk yang ditawarkan ke konsumen oleh perusahaan akan 
bertahan di pasaran jika atribut dari produk tersebut diterima, atribut produk 
adalah suatu komponen yang merupakan sifat-sifat produk yang menjamin agar 
produk tersebut dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan yang diharapkan oleh 
pembeli, manfaat dari sebuah produk ini dikomunikasikan oleh atribut produk 
yang meliputi dari kualitas, fitur dan desain dari produk, atribut produk 
diberikan kepada konsumen bertujuan untuk menarik pembeli  dan jika atribut 
ini diterima maka konsumen diharapkan akan merasa puas terhadap produk 
tersebut yang akhirnya menghantarkan konsumen menjadi loyal terhadap 
produk tersebut.  
   Keputusan pembelian merupakan suatu proses pengambilan keputusan 
yang dilakukan untuk menetapkan kebutuhan akan barang dan jasa yang perlu 
dibeli serta mengidentifikasi, mengevaluasi dan memilih diantara alternatif 
merk. Konsumen cenderung membeli produk yang disukainya dari segi merk 
yang paling disukainya. Dan tugas dari produsen adalah memenuhi keinginan 
konsumen guna menarik konsumen untuk membeli produk mereka untuk 
mencapai tujuan organisasional. Dan dasar dari pengambilan keputusan 
pembelian adalah pertimbangan atas atribut produk dan atribut produk ini 
merupakan bagian dari bauran pemasaran yaitu produk, harga, promosi dan 
distribusi, peneliti ingin memfokuskan penelitian ke sisi produk atas 
pertimbangan bahwa harga sangat stabil dari tahun ke tahun jadi tidak 
diperlukan lagi adanya penelitian yang menyertakan variabel harga, promosi 
juga tidak disertakan dalam variabel penelitian ini karena kegiatan promosi juga 
cenderung sama dari tahun ke tahun dan tidak ada revolusi dalam bidang 
promosi , kegiatan distribusi juga demikian jadi penelitian dalam skripsi ini 
difokuskan ke sisi produk karena atribut produk merupakan sifat dari sebuah 
produk dan berhubungan dengan fungsi utama dari sebuah produk. Dan atribut 
yang dipertimbangkan olek konsumen untuk membeli adalah atribut produk 
yang meliputi kualitas, fitur produk serta desain dari produk.   
   Kualitas produk memiliki dampak langsung pada kinerja produk oleh 
karena itu kualitas berhubungan erat dengan nilai dan keputusan pembelian dari 
konsumen, dalam arti sempit kualitas bisa didefinisikan sebagai ”bebas dari 
kerusakan”, kualitas berarti  kemampuan produk untuk melaksanakan fungsinya 
; termasuk keawetan, keandalan, ketepatan, kemudahan dipergunakan dan 
diperbaiki. Kualitas harus diukur dari segi persepsi atau tanggapan dari pembeli, 
kualitas merupakan peluang untuk bersaing.  
   Fitur produk merupakan sarana kompetitif untuk mendiferensiasikan 
produk perusahaan dari produk pesaing, menjadi produsen pertama yang 
memperkenalkan fitur baru yang bernilai adalah salah satu cara paling efektif 
untuk bersaing jadi bisa diartikan fitur produk merupakan ciri khas dari sebuah 
produk yang membedakan dari produk lain. 
    Desain produk, desain adalah konsep yang lebih besar dari gaya, 
karena gaya hanya menggambarkan penampilan produk. Gaya bisa menarik atau 
membosankan , gaya bisa sangat sensasional dan menarik perhatian tetapi belum 
tentu gaya tersebut sesuai dengan kinerja produk, jadi bisa diartikan gaya hanya 
menguraikan tampilan produk, berbeda dengan desain, desain merupakan inti 
dari produk. Desain yang baik tidak hanya mempunyai andil dalam penampilan 
produk tetapi juga dalam manfaatnya, karena desain merupakan inti manfaat 
dari sebuah produk.   
   Perusahaan yang telah mampu memberikan apa yang diinginkan oleh 
konsumen dan memiliki konsumen yang setia cenderung mampu bertahan dalam 
perubahan kondisi ekonomi. Di jaman persaingan seperti ini, salah satu cara 
untuk menarik konsumen adalah dengan memberikan pemenuhan atas keinginan 
konsumen secara konsisten dari waktu ke waktu. Banyak cara yang dapat 
digunakan perusahaan untuk menarik konsumen untuk membeli. Harga yang 
murah seringkali dianggap oleh perusahaan  sebagai penarik konsumen dalam 
mengambil keputusan pembelian. Anggapan ini tidak sepenuhnya benar. 
Berbagai teori perilaku pelanggan dan pemasaran menyatakan bahwa kebutuhan 
manusia tidak saja dipengaruhi oleh motivasinya melainkan juga hal-hal 
eksternal seperti budaya, sosial dan ekonomi. Keputusan pembelian dan pilihan 
produk seringkali dipengaruhi oleh dorongan-dorongan yang sifatnya 
psikologis. Tidak jarang ditemui konsumen memutuskan untuk memiliki dan 
mengkonsumsi produk tertentu dalam rangka aktualisasi diri sekaligus sebagai 
sarana masuk ke dalam komunitas yang diharapkan. 
   Produk memang tidak hanya dirancang untuk memenuhi kebutuhan 
fungsionalnya saja namun juga memuaskan kebutuhan sosial dan psikologi dari 
konsumen sehingga produk yang menampilkan berbagai atribut produk yang 
meliputi kualitas, fitur dan desain yang sesuai dengan harapan konsumen yang 
pada akhirnya akan melahirkan keputusan kosumen untuk membeli produk 
tersebut. Keputusan pembelian konsumen dapat terjadi jika produk serta 
atributnya sudah sesuai dengan keinginan dan harapannya. Konsumen 
memberikan respon tertentu sebagai hasil evaluasinya terhadap kesenjangan 
antara harapan dengan kinerja produk. Kesenjangan yang dievaluasi konsumen 
ini menjadi penting mengingat hasil evaluasi itulah yang akan menentukan nilai 
produk bagi konsumen.  
   Penerbitan tabloid BETHANY yang dilakukan oleh Bethany 
publishing house adalah suatu produk media informasi yang berupa tabloid yang 
didesain secara menarik  agar para konsumen atau para pembaca tertarik untuk 
membelinya serta membacanya agar pengetahuan tentang pengajaran dan 
kegiatan pelayanan gereja dalam hal ini lingkup Gereja Bethany semakin 
bertambah. Hal ini dibuat supaya ada rasa ketertarikan konsumen  karena 
memperoleh suasana membaca yang menarik dan tidak membosankan. Tabloid 
BETHANY merupakan sebuah tabloid yang diproduksi oleh sebuah lembaga 
keagamaan atau organisasi keagamaan yaitu Gereja dalam hal ini adalah Sinode 
Gereja Bethany Indonesia, tabloid ini merupakan tabloid yang unik karena 
berfungsi juga sebagai tabloid informasi kegiatan Gereja di lingkup satu Sinode 
(organisasi gereja) sehingga antar Gereja Bethany bisa saling bertukar informasi 
meskipun dipisahkan oleh jarak dan juga tabloid ini sangat unik karena bisa 
dijadikan media oleh bapak pendiri Gereja Bethany  dalam menyampaikan visi 
dan misi dan hal ini sangat jarang dilakukan oleh gereja-gereja di Indonesia, 
bukan hanya menyediakan informasi pelayanan dan kegiatan gereja saja tetapi 
tabloid ini juga memiliki artikel-artikel atau pokok bahasan berita non 
keagamaan seperti rubrik kesehatan dan berita tentang keadaan dunia saat ini, 
sehingga yang diharapkan penerbit adalah pembaca bukan hanya dari kalangan 
gereja Bethany saja tetapi bisa dari kalangan gereja non Bethany.   
   Jadi, kemampuan penerbit dalam menciptakan atribut produk tabloid 
diharapkan mampu mendekati harapan konsumen terhadap atribut produk 
tabloid sehingga keputusan pembelian konsumen terhadap tabloid tersebut bisa 
terjadi. Dengan demikian produk tabloid BETHANY yang diterbitkan oleh 
Bethany publishing house akan lebih disukai oleh konsumen yang akhirnya 
menghantarkan ke kepuasan konsumen, hal ini secara langsung meningkatkan 
permintaan konsumen terhadap produk tabloid BETHANY. 
   Berdasarkan uraian di atas, terlihat bahwa atribut produk merupakan  
dasar utama bagi keputusan pembelian konsumen. Karena keputusan pembelian 
konsumen juga tergantung kepada karakteristik konsumen, maka hal ini 
mendorong untuk diarahkan pada penelitian dengan mengambil judul  
’’ANALISIS PENGARUH ATRIBUT PRODUK TERHADAP KEPUTUSAN 
PEMBELIAN TABLOID BETHANY PADA BETHANY PUBLISHING 
HOUSE’’ (Study kasus pada Jemaat Gereja Bethany Indonesia jalan 
Manyarrejo) 
1.2 Perumusan masalah 
Berdasarkan latar belakang yang diuraikan diatas, maka masalah  
penelitian ini adalah : 
1) Apakah atribut produk ( kualitas, fitur, desain ) berpengaruh simultan 
terhadap keputusan pembelian tabloid BETHANY ? 
2) Apakah atribut produk (kualitas, fitur, desain) berpengaruh parsial 
terhadap keputusan pembelian tabloid BETHANY? 
1.3 Tujuan penelitian 
Atas dasar rumusan masalah diatas, maka tujuan yang akan dicapai 
dari penelitian ini, yaitu :  
1) Untuk menganalisis atribut produk (kualitas, fitur, desain) berpengaruh 
secara simultan terhadap keputusan pembelian tabloid BETHANY. 
2) Untuk menganalisis atribut produk (kualitas, fitur, desain) berpengaruh 
secara parsial  terhadap keputusan pembelian tabloid BETHANY. 
 
 
1.4 Manfaat  penelitian 
Manfaat yang dapat disumbangkan dari hasil penelitian ini dibedakan 
menjadi 2 (dua), yaitu : 
1) Bagi akademik / universitas 
Mendukung berkembangnya dunia ilmu pengetahuan di era globalisasi 
sekarang ini, terutama, untuk pokok bahasan keputusan pembelian 
konsumen terhadap produk, yang nantinya diharapkan dapat dijadikan 
acuan bagi para peneliti lain yang ingin mengembangkan hasil 
penelitian ini di waktu yang akan datang. 
2) Bagi perusahaan / organisasi 
Sebagai alternative sumbangan pemikiran yang dapat digunakan oleh 
pihak manajemen perusahaan dalam rangka meningkatkan daya saing, 
terutama  tentang keputusan pembelian konsumen terhadap atribut 
produk tabloid BETHANY. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
